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ABSTRAKSI 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh harga, kepuasan 
konsumen dan kualitas produk terhadap merek sepeda motor Honda. Dan seberapa 
besar pengaruh harga, kepuasan konsumen dan kualitas produk terhadap merek sepeda 
motor Honda.Alat analisis yang digunakan adalah regresi linier berganda, dengan 
mengambil data menggunakan metode kuesioner pada responden masyarakat di 
Surakarta.Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa kualitas produk secara parsial 
berpengaruh terhadap loyalitas merek sepeda motor Honda, sedangkan harga dan 
kepuasan konsumen tidak berpengaruh secara parsial. Harga, kepuasan konsumen dan 
kualitas produk secara bersama-sama sangat berpengaruh terhadap loyalitas merek 
sepeda motor Honda. Dengan demikian sebaiknya pelaku bisnis memperhatikan kualitas 
produk agar dapat menguasai pasar. Harga, kepuasan konsumen dan kualitas produk 
mampu menjelaskan loyalitas merek sepeda motor Honda sebesar 44,1%. 
 
Kata kunci : Harga, Kepuasan Konsumen, Kualitas Produk, Loyalitas Merek 
 
 
ABSTRACT 
 
This study aims to mngetahui effect of price, consumer satisfaction and 
product quality to the brand Honda motorcycles. And how much influence the price, 
consumer satisfaction and product quality to the brand Honda motorcycles. 
The analysis tool used is multiple linear regression, by retrieving data using 
questionnaires in the community respondents in Surakarta.These results indicate that 
the quality of products partially influence on brand loyalty Honda motorcycles, while 
prices and consumer satisfaction have no effect partially. Price, consumer satisfaction 
and product quality jointly influence on brand loyalty Honda motorcycle. Thus 
businesses should pay attention to the quality of products in order to control the 
market.Price, consumer satisfaction and product quality are able to explain brand 
loyalty Honda motorcycle at 44.1%. 
 
Keywords :Pricing, Customer Satisfaction, Quality Products, Brand Loyalty 
 
1. PENDAHULUAN 
Era modern ini sepeda motor merupakan alat transportasi yang murah dan lebih 
fleksibel untuk menyusuri kemacetan yang ada di jalan raya dibandingkan dengan 
menggunakan alat transportasi lainnya, seperti; penggunaan mobil tidak lebih efisien 
dibandingkan dengan sepeda motor. Hal ini dapat dilihat dengan makin banyaknya 
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anggota masyarakat yang memilih menggunakan sepeda motor sebagai alat 
transportasi dalam kehidupan sehari-hari dibandingkan dengan menggunakan mobil. 
Makin mahalnya harga bahan bakar minyak membuat masyarakat lebih realistis 
dalam memilih dan menggunakan alat transportasi dalam aktifitas sehari-hari.  
Harga yang dibayar oleh pembeli sudah termasuk layanan yang diberikan oleh 
penjual. Banyak perusahaan mengadakan pendekatan terhadap penentuan harga 
berdasarkan tujuan yang hendak dicapainya. Adapun tujuan tersebut dapat berupa 
meningkatkan penjualan, mempertahankan market share, mempertahankan stabilitas 
harga, mencapai laba maksimum dan sebagainya. (Engel, J; Blackwell R, 2004). 
Harga sering menjadi faktor penentu dalam pembelian, disamping tidak 
menutup kemungkinan faktor lainnya. Harga merupakan salah satu variabel penting 
dalam pemasaran di mana harga dapat mempengaruhi konsumen dalam mengambil 
keputusan untuk membeli suatu produk karena berbagai alasan (Ferdinand, 2000). 
Menurut Kotler (2009), harga adalah nilai suatu barang atau jasa yang diukur dengan 
sejumlah uang berdasarkan nilai tersebut seseorang atau perusahaan bersedia melepas 
barang atau jasa yang dimiliki kepada pihak lain. Pelanggan yang loyal juga akan 
memperhatikan harga yang ditetapkan atas produk yang digunakannya. 
Persaingan antar merek sepeda motor di Indonesia semakin meningkat yang 
juga ditandai dengan meningkatnya biaya iklan yang dikeluarkan oleh produsen 
sepeda motor. Perbedaan pangsa pasar antar merek disebabkan oleh perbedaan 
ekuitas merek (brand equity) dari masing-masing merek. Harga produk sebuah merek 
yang tinggi (skimming price) dan cenderung menanjak seakan-akan tidak dipengaruhi 
laju inflasi (Shocker dalam Andri Krisnanto, 2005). Persepsi kosumen tentang harga 
produk sebuah merek memiliki hubungan yang signifikan dengan kualitas produk dan 
pelayanan yang diperolehnya sehingga menimbulkan kepuasan. Kepuasan konsumen 
sepeda motor merupakan hal yang sangat penting diperhatikan oleh produsen sepeda 
motor. Kepuasan konsumen sepeda motor dapat terwujud jika produsen dapat 
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memenuhi keinginan konsumen. Keinginan konsumen dapat berupa produk yang 
bernilai guna, merek yang terpercaya, serta pelayanan dealer yang berkualitas. 
Kotler (2000) menyebutkan kepuasan adalah perasaan senang atau kecewa 
seseorang yang berasal dari perbandingan antara kesannya terhadap kinerja (hasil) 
sesuatu produk dengan harapannya. Kepuasan adalah semacam langkah perbandingan 
antara pengalaman dengan hasil evaluasi, dapat menghasilkan sesuatu yang nyaman, 
bukan hanya nyaman karena dibayangkan atau diharapkan. Puas atau tidak puas 
bukan merupakan emosi melainkan sesuatu hasil evaluasi dari emosi. Penelitian 
mengenai kepuasan konsumen menjadi topik sentral dalam dunia riset pasar dan 
berkembang pesat. Konsep berpikir bahwa kepuasan konsumen akan mendorong  
meningkatnya profit adalah bahwa konsumen yang puas akan bersedia membayar 
lebih untuk produk yang diterima dan lebih bersifat toleran akan kenaikan harga. Hal 
ini tentunya akan meningkatkan margin perusahaan dan kesetiaan konsumen pada 
perusahaan.  
Konsumen yang puas akan membeli produk lain yang dijual oleh perusahaan, 
sekaligus menjadi pemasar yang efektif melalui Word of mouth yang bernada positif. 
Hal ini dapat membantu meningkatkan penjualan dan kredibilitas perusahaan, namun 
perlu diingat bahwa ternyata peningkatan market share tidak selamanya sesuai 
dengan peningkatan kepuasan konsumen, bahkan dalam banyak halatau kasus yang 
terjadi adalah justru kebalikannya, semakin besar market share sebuah perusahaan 
justru kepuasan konsumen semakin menurun. Meningkatnya market share, paling 
tidak sampai pada titik tertentu, memang dapat mencapai economies of scale 
(biasanya perusahaan mencapai titik paling optimal) dan sebagai hasilnyaperusahaan 
dapat memberikan “harga yang relatif murah” pada konsumen yangmenjadi salah 
satu faktor kepuasan, namun pada sisi lain, meningkatnya jumlahkonsumen atau 
perluasan segmen dapat mengakibatkan turunnya kualitas pelayananyang diberikan. 
Loyalitas merek merupakan tingkat di mana pelanggan memiliki sikap positif 
terhadap merek, memiliki komitmen terhadap merek tersebut dan berniat untuk 
melanjutkan pembelian terhadap merek tersebut di masa mendatang (Mowen, 2006 : 
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108). Loyalitas merek dari pelanggan terbentuk melalui suatu proses yang dimulai 
dengan menyadari keberadaan suatu produk, pembelian produk, menggunakannya 
dan mengevaluasi produk tersebut. Apabila produk tersebut dapat memenuhi 
kebutuhan dan keinginan pelanggan dengan memuaskan maka pelanggan akan 
memiliki sikap positif terhadap produk tersebut dan pada akhirnya akan menimbulkan 
komitmen dalam diri pelanggan untuk setia terhadap produk tersebut, sehingga untuk 
pembelian berikutnya pelanggan tidak memerlukan banyak pertimbangan lagi. 
Menurut Tjiptono (2011), loyalitas konsumen adalah pembelian ulang suatu 
merek secara konsisten oleh konsumen. Loyalitas merupakan istilah kuno yang secara 
tradisional telah digunakan untuk melukiskan kesetiaan konsumen terhadap suatu 
produk atau merek tertentu. Dalam konteks bisnis, loyalitas merupakan kesediaan 
konsumen untuk terus berlangganan pada sebuah perusahaan dalam jangka panjang, 
dengan membeli dan menggunakan barang dan jasanya secara berulang-ulang dan 
lebih baik lagi secara ekslusif, dan dengan suka rela merekomendasikan produk 
perusahaan tersebut kepada teman-teman dan rekan-rekannya (Lovelock dan Wright 
2007).Loyalitas konsumen secara umum dapat diartikan sebagai kesetiaan seseorang 
atas suatu produk, baik barang maupun jasa tertentu. 
Loyalitas dapat dicapai melalui dua tahap : (1) perusahaan harus mempunyai 
kemampuan dalam memberikan kepuasan kepada konsumennya agar konsumen 
mendapatkan suatu pengalaman positif, berarti pembelian ulang diprioritaskan pada 
penjualan sebelumnya. (2)perusahaan harus mempunyai cara untuk mempertahankan 
hubungan yang lebih jauh dengan konsumennya dengan menggunakan strategi 
ForcedLoyalty (kesetiaan yang dipaksa) supaya konsumen mau melakukan pembelian 
ulang (Kotler 2001) 
Loyalitas merek dari pelanggan terbentuk melalui suatu proses yang dimulai 
dengan menyadari keberadaan suatu produk, pembelian produk, menggunakannya 
dan mengevaluasi produk tersebut. Apabila produk tersebut dapat memenuhi 
kebutuhan dan keinginan pelanggan dengan memuaskan maka pelanggan akan 
memiliki sikap positif terhadap produk tersebut dan pada akhirnya akan menimbulkan 
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komitmen dalam diri pelanggan untuk setia terhadap produk tersebut, sehingga untuk 
pembelian berikutnya pelanggan tidak memerlukan banyak pertimbangan lagi. 
Loyalitas merek merupakan tingkat di mana pelanggan memiliki sikap positif 
terhadap merek, memiliki komitmen terhadap merek tersebut dan berniat untuk 
melanjutkan pembelian terhadap merek tersebut di masa mendatang (Mowen, 2006 : 
108). 
Keberhasilan badan usaha dalam mencapai tujuannya tergantung bagaimana 
pemasar mewujudkan produk sesuai dengan yang dikehendaki oleh konsumen. 
Perusahaan dituntut kembali untuk komitmen dalam membangun hubungan seumur 
hidup dengan pelanggan, karena hal ini para pelanggan bukan hanya setia melainkan 
layaknya penggemar berat, sehingga selalu menuntut adanya inovasi dan peningkatan 
fasilitas. Harus diketahui bahwa suatu produk besar pengaruhnya terhadap loyalitas 
konsumen disamping harga, ciri dan image konsumen terhadap perusahaan. Apabila 
barang yang diperoleh sesuai dengan harapan nantinya konsumen akan menggunakan 
berulang kali dan tidak akan meninggalkan produk tersebut. Dengan demikian dapat 
dikatakan bahwa terciptanya kepuasan pelanggan dapat memberikan beberapa 
manfaat, diantaranya hubungan antara perusahaan dengan pelanggannya menjadi 
semakin harmonis, memberikan dasar bagi pembelian ulang dan terciptanya loyalitas. 
Dari hasil Riset ditemukan bahwa terdapat perbedaan – perbedaan hasil temuan 
di setiap penelitian tersebut seperti pengaruh parsial, pengaruh simultan dan pengaruh 
signifikan serta koefisien Oleh karena itu Kerangka Pemikiran dalam penelitian ini 
sebagai berikut : 
 
 
 
 
HARGA 
 
LOYALITAS 
MEREK 
KEPUASAN 
KONSUMEN 
KUALITAS 
PRODUK 
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Berdasarkan kerangka berfikir yang diajukan, maka hipotestis yang diuji dalam 
penelitian ini yaitu: 
H1 : Harga (X1) berpengaruh positif terhadap loyalitas merek (Y) sepeda motor 
honda di Surakarta. 
H2 : Kepuasan konsumen (X2) berpengaruh positif terhadap loyalitas merek (Y) 
sepeda motor honda di Surakarta. 
H3 : Kualitas produk (X3) berpengaruh positif terhadap loyalitas merek (Y) 
sepeda motor honda di Surakarta. 
2. METODOLOGI PENELITIAN 
2.1 Definisi Opreasional Variabel 
2.1.1 Variabel Independen 
Variabel independen yang dilambangkan dengan (X) adalah variabel yang 
mempengaruhi variabel dependen, baik yang berpengaruh positif maupun 
negatif (Ferdinand, 2006). Variabel independen dalam penelitian ini 
adalah : sebagai berikut: 
Harga (X1), Kepuasan konsumen (X2), Kualitas produk (X3) 
2.1.2 Variabel Dependen  
Variabel dependen adalah variabel yang menjadi pusat perhatian utama 
peneliti. Hakikat sebuah masalah mudah terlihat dengan mengenali 
berbagai variabel dependen yang digunakan dalam sebuah model 
variabilitas dari atau atas faktor ilmiah yang berusaha untuk dijelaskan 
oleh seorang peneliti (Ferdinand, 2006). Dalam penelitian ini yang 
menjadi variabel dependen adalah loyalitas merek (Y). 
2.2 Pengukuran Variabel 
Teknik pengukuran variabel dalam penelitian ini menggunakan kuesioner 
yang meliputi 5 kelompok pertanyaan multiple choice.Pengukuran ini 
menggunakan skala likert,yaitu metode rating yang jumlahnya (Method of 
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sumated rating)merupakan metode skala sikap yang menggunakan distribusi 
respon sebagai dasar penentuan skalanya (Azwar, 2001).Kriteria nilai skalanya 
adalah sebagai berikut: 
a. Menjawab Sangat Setuju(SS)mendapatkan nilai 5 
b. Menjawab Setuju(S)mendapatkan nilai 4 
c. Menjawab Netral(N)mendapatkan nilai 3 
d. Menjawab Tidak Setuju(TS)mendapatkan nilai 2 
e. Menjawab Sangat Tidak Setuju(STS)mendapatkan nilai 1 
2.3 Metode Analisis data 
2.3.1 Uji Validitas 
Valid berarti instrumen yang digunakan dapat mengukur apa yang hendak 
diukur (Ferdinand, 2006). Uji validitas biasanya digunakan dengan 
menghitung korelasi antara setiap skor butir instrumen dengan skor total 
(Sugiyono, 2007). 
2.3.2 Uji Reliabilitas 
Reliabilitas adalah alat yang digunakan untuk mengukur suatu kuesioner 
yang merupakan indikator dari suatu variabel. Menurut (Ferdinand, 2006) 
sebuah instrumen dan data yang dihasilkan disebut reliable atau 
terpercaya apabila instrumen tersebut secara konsisten memunculkan hasil 
yang sama setiap kali dilakukan pengukuran. Adapun cara yang digunakan 
untuk menguji reliabiltas kuesioner menurut Rainsch (2004) dalam 
penelitian ini adalah menggunakan rumus koefisien Alpha Cronbach. 
2.3.3 Analisis Regresi Berganda 
Analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis 
regresi linear berganda (multiple regression). Rumus matemastis dari 
regresi linear berganda yang digunakan dalam penelitian ini adalah : 
Y = α + β1X1 + β2X2 + β3X3 + e 
Keterangan: 
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Y = Loyalitas Merek 
α = Konstanta 
β1, β2, β3  = Koefisien regresi 
X1 = Harga 
X2 = Kepuasan Konsumen 
X3  = Kualitas Produk 
e =   error disturbances 
2.3.4 Pengujian Hipotesis 
2.3.4.1 Uji t 
Uji statistik t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu 
variabel independen secara individual dalam menerangkan variasi variabel 
dependen (Ghozali, 2011). 
2.3.4.2 Uji F 
Uji statistik F pada dasarnya digunakan untuk mengetahui apakah model 
regresi dapat digunakan untuk memprediksi variabel dependen atau tidak 
(Priyatno, 2008). 
3. PEMBAHASAN 
3.1 Uji Validitas 
Tabel 1 Hasil Uji Validitas 
Pernyataan R hitung R tabel Keterangan 
Harga 1 0,557 
0,1966 VALID 
Harga 2 0,637 
Harga 3 0,566 
Harga 4 0,604 
Kepuasan Konsumen 1 0,650 
0,1966 VALID 
Kepuasan Konsumen 2 0,373 
Kepuasan Konsumen 3 0,647 
Kepuasan Konsumen 4 0,620 
Kualitas Produk 1 0,659 
0,1966 VALID 
Kualitas Produk 2 0,613 
Kualitas Produk 3 0,403 
Kualitas Produk 4 0,588 
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Loyalitas 1 0,557 
0,1966 VALID 
Loyalitas 2 0,637 
Loyalitas 3 0,566 
Loyalitas 4 0,604 
Sumber: Data Primer yang diolah, 2016 
3.2 Uji Reliabilitas 
Tabel 2 Hasil Uji Reliabilitas 
Variabel 
Cronbach’s 
Alpha 
R kritis Keterangan 
Harga (X1) 0,683 0,5 Reliabel 
Kepuasan Konsumen (X2) 0,593 0,5 Reliabel 
Kualitas Produk (X3) 0,599 0,5 Reliabel 
Loyalitas (Y) 0,686 0,5 Reliabel 
Sumber: Data Primer yang diolah, 2016 
3.3 Pembuktian Hipotesis 
Tabel 3 Hasil Hipotesis 
Model B T Sig. 
Konstanta 0,235 0,579 0,564 
Harga (X1) 0,127 1,015 0,313 
Kepuasan Konsumen (X2) 0,179 1,269 0,207 
Kualitas Produk (X3) 0,560 4,736 0,000 
F hitung 25,237 F sig. 0,000 
R square 0,441   
Sumber: Data primer yang diolah, 2016 
Dari hasil analisis tabel 3 yang didasarkan pada data yang diperoleh di 
lapangan menunjukkan bahwa dapat dibuat persamaan regresi sebagai berikut: 
Y = 0,235 + 0,127 X1 + 0,179 X2 + 0,560 X3 + e 
3.3.1 Uji t 
3.3.1.1 Variabel Harga 
Hasil yang diperoleh pada tabel 3 menunjukkan pada harga uji t hitung 
sebesar 1,015 dengan sig. 0,313 yang berarti sig. 0,313 lebih besar 
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daripada 0,05 maka variabel harga tidak berpengaruh signifikan terhadap 
loyalitas merek sepeda motor Honda. 
3.3.1.2 Variabel Kepuasan Konsumen 
Hasil yang diperoleh pada tabel 3 menunjukkan pada kepuasan konsumen 
uji t hitung sebesar 1,269 dengan sig. 0,207 yang berarti sig. 0,207 lebih 
besar daripada 0,05 maka variabel kepuasan konsumen tidak berpengaruh 
signifikan terhadap loyalitas merek sepeda motor Honda. 
3.3.1.3 Variabel Kualitas Produk 
Hasil yang diperoleh pada tabel 3 menunjukkan pada harga uji t hitung 
sebesar 4,736 dengan sig. 0,000 yang berarti sig. 0,000 lebih kecil 
daripada 0,05 maka variabel kualitas produk berpengaruh signifikan 
terhadap loyalitas merek sepeda motor Honda. 
3.3.2 Uji F 
Hasil yang diperoleh pada tabel 3 menunjukkan pada kualitas produk uji F 
hitung sebesar 25,237 dengan sig. 0,000 yang berarti sig. 0,000 lebih kecil 
daripada 0,05 maka variabel harga, kepuasan konsumen, dan kualitas 
produk berpengaruh signifikan secara simultan terhadap loyalitas merek 
sepeda motor Honda. 
3.3.3 Koefisien Determinan 
Hasil yang didapat dari analisis ini adalah 0,441 yang artinya variabel 
penjelas yaitu harga, kepuasan konsumen, dan kualitas produk dalam 
memberikan dampak terhadap loyalitas sebesar 44,1% dan sisanya 
dipengaruhi faktor lain sebesar 55,9%. 
4. PENUTUP 
4.1 Simpulan 
4.1.1 Dari hasil analisis dalam penelitian ini menunjukkan bahwa t hitung 
sebesar 1,015 dengan sig. 0,313 yang berarti sig. 0,313 lebih besar 
daripada 0,05 maka variabel harga tidak berpengaruh signifikan positif 
terhadap loyalitas merek sepeda motor honda. Hal ini berlawanan dengan 
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penelitian yang dilakukan oleh Suarniki dan Safira (2014) yang 
menyatakan bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
loyalitas. 
4.1.2 Dari hasil analisis dalam penelitian ini menunjukkan bahwa t hitung 
sebesar 1,269  dengan sig. 0,207 yang berarti sig. 0,207 lebih besar 
daripada 0,05 maka variabel kepuasan konsumen tidak berpengaruh 
signifikan positif terhadap loyalitas merek sepeda motor honda. Hal ini 
berlawanan dengan penelitian yang dilakukan oleh Riyan Riyandi (2013) 
yang menyatakan bahwa kepuasan konsumen berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap loyalitas. 
4.1.3 Dari hasil analisis dalam penelitian ini menunjukkan bahwa t hitung 
sebesar 4,736 dengan sig. 0,000 yang berarti sig. 0,000 lebih kecil 
daripada 0,05 maka variabel kualitas produk berpengaruh signifikan 
positif terhadap loyalitas merek sepeda motor honda. Hal ini sejalan 
dengan penelitian yang dilakukan oleh Riyan Riyandi (2013) yang 
menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap loyalitas. 
4.1.4 Hasil yang diperoleh pada tabel 4.19 menunjukkan pada kualitas produk 
uji F hitung sebesar 25,237 dengan sig. 0,000 yang berarti sig. 0,000 lebih 
kecil daripada 0,05 maka variabel harga, kepuasan konsumen, dan kualitas 
produk berpengaruh signifikan secara simultan terhadap loyalitas merek 
sepeda motor Honda. 
4.1.5 Hasil uji determinasi yang didapat dari analisis ini adalah 0,441 yang 
artinya variabel penjelas yaitu harga, kepuasan konsumen, dan kualitas 
produk dalam memberikan dampak terhadap loyalitas sebesar 44,1% dan 
sisanya dipengaruhi faktor lain sebesar 55,9%.  
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4.2 Saran 
4.2.1 Bagi peneliti yang lain, untuk dapat melakukan pengembangan yang lebih 
intens dalam melakukan penelitian yang berkaitan dengan harga, kepuasan 
konsumen dan kualitas produk terhadap loyalitas. 
4.2.2 Bagi yang akan melakukan penelitian yang berhubungan dengan pengaruh 
harga, kepuasan konsumen dan kualitas produk terhadap loyalitas merek 
sepeda motor honda dengan menggunakan metode yang berbeda. 
4.2.3 Dalam melakukan penelitian ini masih banyak kelemahan maupun 
kekurangan sehingga dibutuhkan penyempurnaan  dalam metode, 
kerangka berfikir ataupun yang lain. 
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